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ANALISIS STRATEGI BISNIS PERUSAHAAN AIR MINUM DALAM 
KEMASAN (AMDK) KAFUR DENGAN MENGGUNAKAN 
QUANTITATIVE STRATEGIC PLANNING MATRIK (QSPM) 
(Studi Kasus: CV AL-ABRAR) 
Abtrak 
Penelitian ini dilaksanakan pada perusahaan air minum CV. Al-Abrar dengan 
merek KAFUR yang beralamat di Jl. KH. Agus Salim No.36B Kelurahan 
Sondakan, Kecamatan Laweyan, Surakarta. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui faktor yang berpengaruh pada usaha air minum, menganalisis SWOT 
dalam merumuskan strategi-strategi alternatif dan mengevaluasi strategi alternatif 
dengan memberikan peringkat startegi menggunakan metode QSPM. Hasil dari 
penelitian ini menunjukan pada faktor internal memiliki nilai total 2,866. Dan faktor 
eksternal dengan nilai total 2,190. Pada matriks EI didapatkan perbandingan antara 
IFE : EFE adalah 2,866 : 2,190 yang dimana perusahaan berada pada kuadran V 
dalam mencapai pertumbuhan yang lebih baik. Analisis SWOT didapatkan 10 
strategi alternatif untuk perbaikan pada perusahaan. Pada analisis QSPM terdapat 5 
strategi alternatif yang diprioritaskan dikarenakan memiliki nilai tertinggi yaitu : 1. 
Menjaga kualitas air murni kepada konsumen tetap, 2. Membuat lahan produksi 
baru dengan membuat cabang produksi, 3. Menambah mesin otomatis agar proses 
lebih cepat, efisien dan pendistribusian produk lebih banyak, 4. Merekrut tenaga 
kerja sales untuk mempromosikan poroduk 5. Menggunakan media internet sebagai 
pemasaran produk. 
Kata Kunci : IFE dan EFE, IE, analisis SWOT, analisis QSPM   
Abstract 
This research was conducted at the drinking water company CV. Al-Abrar with the 
KAFUR brand located at Jl. KH. Agus Salim No.36B, Sondakan Village, Laweyan 
District, Surakarta. This study aims to determine the factors that influence the 
drinking water business, analyze SWOT in formulating alternative strategies and 
evaluate alternative strategies by ranking strategies using the QSPM method. The 
results of this study indicate that internal factors have a total value of 2.866. And 
external factors with a total value of 2,190. In the EI matrix, the comparison 
between IFE: EFE is 2,866: 2,190, where the company is in quadrant V in achieving 
better growth. SWOT analysis found 10 alternative strategies for improvement in 
the company. In the QSPM analysis there are 5 alternative strategies that are 
prioritized because they have the highest value, namely: 1. Maintaining the quality 
of pure water to permanent consumers, 2. Making new production land by creating 
a production branch, 3. Adding automatic machines so that the process is faster, 
more efficient and product distribution more, 4. Recruiting sales workers to 
promote products 5. Using internet media as product marketing. 
Keywords: IFE and EFE, IE, SWOT analysis, QSPM analysis 
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1. PENDAHULUAN
Pada jaman sekarang bisnis sangat butuh strategi untuk mempertahankan
pamasaran dalam bersaing dengan pesaing lainnya yang mempunyai kelebihan
dan kelemahannya sendiri-sendiri. Dengan kemajuan di era global yang sangat
pesat menjadikan perusahaan berlomba untuk menghasilkan produk-produk
berkualitas bagi konsumen. Inovasi baru harus dilakukan untuk
mempertahankan konsumen-konsumen yang sangat penting bagi
keberlangsungan perusahaan.
Kekuatan perusahaan ketika konsumen merasa puas dengan produk yang 
dimilikinya, dan juga respon baik dari konsumen dapat menjadi motivasi bagi 
perusahaan. Kelemahan sebuah produk sangatlah wajar, oleh hal tersebut 
bagaimana cara untuk menghadapi bahwa kelemahan itu juga bisa menjadikan 
peluang bagi semua pesaing untuk lebih maju dari perusahaan, maka 
diperlukan strategi untuk meminimalkan kelemahan di produk dan juga 
mengumpulkan kekuatan produk tersebut, sehingga produk bisa lebih unggul 
dipasaran. Peluang dari suatu produk didasari oleh kelebihan yang dipunyai 
perusahan di dalam produknya sehingga dapat menjadikan produk yang 
terpercaya untuk para konsumen. Ancaman bagi suatu produk bisa terjadi dari 
manapun dan juga kapanpun, perusahaan sendiri harus mampu menjadikan 
ancaman sebagai motivasi pada produknya sehingga ancaman dapat menjadi 
acuan terhadap pengembangan produk atau bisa untuk perbaikan di produk.  
Faktor eksternal pada CV. Al-Abrar diantaranya adalah peluang dan 
ancaman. Peluang adalah usaha bagi perusahaan dalam menguasai pasar 
supaya produk bias lebih unggul dan lebih dikenal. Ancaman dapat dilihat dari 
bagaimana produk pesaing dapat menguasai pasaran sehingga perusahaan 
dapat melakukan evaluasi pada kinerja perusahan ataupun pada produk. 
Minimya strategi bisnis yang ada di CV. Al-Abrar merupakan suatu 
kendala yang dihadapi, oleh sebab itu Quantitative Strategic Planing Matrik 
(QSPM) di butuhkan. Pengukuran bobot di setiap faktor dapat membantu 
perusahaan untuk menghadapi pasaran dan menyiapkan langkah terbaik dalam 
produk yang akan dikeluarkan CV. Al-Abrar. 
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1.1 Landasan Teori 
1) Strategi
Sangat pentingnya strategi dalam perusahaan dan menurut Paul (1997)
startegi sendiri adalah rencana-rencana yang meliputi aktivitas-aktivitas
umum dari organisasi, khususnya rencana-rencana interpretatif yang
dibuat dengan melihat rencana-rencana dari pesaing. Strategi dapat
dianggap sebagai mekanisme yang menolong organisasi untuk
beradaptasi dengan lingkungan dan mengintegrasikan semua
operasinya. Menurut Assauri (2001) strategi bisnis merupakan cara
perusahaan untuk mencapai tujuannya di dalam suatu industri tertentu
atau segmen industri. Jadi strategi bisnis merupakan strategi perusahaan
untuk mendorong perusahaan dalam menghadapi persaingan. Strategi
yang mencakup pencapaian tujuan dalam persaingan pemenuhan
kepuasan atas kebutuhan pelanggan pada saat ini dan sekaligus
merencanakan persaingan perusahaan dimasa mendatang.
2) Analisis SWOT
Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keberhasilan suatu perusahaan
dapat berupa faktor internal, menurut Rangkuti (2001) analisis SWOT
adalah identifikasi faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi
perusahaan. Analisis tersebut didasarkan pada logika yang mampu
memaksimalkan  kekuatan dan peluang, tetapi secara bersamaan
mampu meminimalisir kelemahan serta ancaman. Pada proses
pengambilan keputusan strategi selalu berkaitan dengan pengembangan
misi, tujuan dan kebijakan dari suatu perusahaan. Mardalis (2001)
menyatakan bahwa analisis SWOT didasarkan pada asumsi bahwa
sebuah strategi yang efektif adalah berasal dari suatu “kesesuaian” yang
bagus diantara kemampuan-kemampuan internal perusahaan (kekuatan
dan kelemahannya) dengan situasi eksternal (peluang dan
ancamannya). Kesesuaian yang baik dinyatakan jika perusahaan
memaksimalkan kekuatan dan peluang-peluang yang dipunyai
perusahaan serta meminimalkan kelemahan dan ancaman.
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3) Matrik Faktor Internal dan Eksternal
Matriks faktor eksternal dan internal adalah salah satu pengevaluasian
dan pengendalian dari suatu proses yang melewati aktivitas-aktivitas di
perusahaan dan hasil kinerja perusahaan yang dilakukan monitor dan
dibandingkan terhadap kinerja yang dinginkan oleh perusahaan
tersebut. Manager menggunakan informasi dari hasil kinerja untuk
melakukan tindakan perbaikan dalam pemecahan masalah.
Pengendalian dan evaluasi merupakan elemen akhir yang paling utama
dari menajemen strategi, pada elemen ini dapat juga menunjukkan
secara tepat di dalam perusahaan, berguna di dalam implementasi
strategi sebelumnya untuk mendorong proses kembali.
4) Matrik Internal Eksternal
Matriks eksternal internal merupakan parameter yang dipakai untuk
membuat matriks tersebut dengan menggunakan faktor dari kekuatan
internal dan dari faktor eksternal suatu perusahaan, tujuan dari matrik
EI adalah untuk memperoleh strategi bisnis di tingkat korporat yang
lebih detail (Rangkuti, 2001).
5) QSPM
Menurut Mardalis (2001) selain penyusunan rating terhadap strategi
guna mendapatkan daftar priotitas, penyusunan juga dilakukan dengan
teknik analitik dalam literatur yang didesain untuk menentukan
kemenarikan relatif dari tindakan-tindakan alternatif yang fleksibel,
teknik tersebut adalah Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM).
QSPM adalah suatu alat yang memungkinkan para penyusun stategi
untuk mengevaluasi strategi-strategi alternatif secara obyektif
berdasarkan pada faktor-faktor kesuksesan internal dan eksternal utama
yang telah diidentifikasi sebelumnya.
2. METODE
Pada Gambar 1 menjelaskan tentang kerangka yang menggambarkan














• Mengelompokkan hasil kuesioner
• Memasukkan rating
• Pembuatan matriks IFE dan EFE





Gambar 1 Kerangka Pemecahan Masalah 
2.1 Observasi Awal 
Observasi awal digunakan untuk mendapatkan data primer. Data primer 
merupakan data yang diperoleh melalui perusahaan secara langsung. Data 
yang dibutuhkan untuk penelitian ini adalah kekuatan dan kelemahan dari 
perusahaan, mengetahui proses produksi, mengetahui alur pengiriman 
produk, mengetahui strategi bisnis dan daya tarik konsumen terhadap 
produk CV. Al-Abrar.  
2.2 Wawancara 
Wawancara merupakan metode yang dilakukan dengan cara 
mewawancarai pihak-pihak yang berkaitan dengan perusahaan seperti 
pemilik, karyawan dan beberapa konsumen CV. Al-Abrar. Tujuan dari 
wawancara adalah menunjang data untuk penelitian, data yang diperoleh 
dalam wawancara berupa keunggulan produk dan informasi kekuatan dan 
kelemahan yang ada di CV. Al-Abrar. 
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2.3 Kuesioner 
Pengumpulan data berupa kuesioner dilakukan dengan menyebarkan 
angket yang diisi oleh responden. Responden pada penelitian ini adalah 
pemilik dan karyawan pada CV. Al-Abrar. Tujuan kuesioner untuk 
mengetahui kekuatan dan kelemahan dan untuk melakukan rating dan 
pembobotan yang berguna sebagai pengolahan data menggunakan metode 
SWOT dan QSPM. 
2.4 Studi Pustaka 
Pada tahap ini studi pustaka dilakukan untuk mengetahui dan memperkuat 
dalam penelitian dengan acuan referensi, dan teori di buku yang 
berhubungan dengan masalah di penelitian. 
2.5 Pengumpulan Data 
Pada pengumpulan data dilakukan untuk mendapatkan informasi  berupa 
faktor-faktor dalam perusahaan tentang produksi. 
2.6 Pengolahan Data 
Pada pengolahan data, data yang didapat saat pengumpulan data dengan 
menggunakan kuesioner dan wawancara selanjutnya dilakukan 
pengolahan data. Penelitian ini menggunakan metode QSPM dalam 
mengolah data. 
2.7 Analisis Data dan Hasil 
Di tahap analisa data bertujuan untuk menganalisa faktor yang memiliki 
pengaruh dalam strategi perusahaan. Dari hasil pengolahan data akan 
didapatkan hasil analisa tentang strategi bisnis dari CV-Alabrar, 
selanjutnya data diolah menggunakan metode pembobotan dan rating. 
Hasil data dari metode pembobotan dan rating akan diolah ke dalam 
matriks IFE dan EFE. Pembuatan strategi alternatif diperoleh dari matriks 
SWOT yang selanjutnya diolah ke dalam matriks QSPM. Hasil dari Sum 
Total Attractive Score (STAS) pada matriks QSPM di beri peringkat 
menurut nilai terbesar maka strategi tersebut akan digunakan pada 
pengembangan bisnis air minum Kafur. 
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2.8 Kesimpulan dan Saran 
Pada kesimpulan dilakukan penarikan kesimpulan dari penelitian yang 
mengacu pada tujuan penelitian. 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN
Penelitian ini menghasil kan data strategi alternafi bagi perusahaan untuk
mengembangkan usaha dan memaksilakan hasil produksi dan penjualan.
1) Matrix Internal Factor Evaluation (IFE)
Matriks internal digunakan untuk mengetahui faktor kekuatan dan
kelemahan bersaing di perusahaan. Mariks IFE memberikan rangkuman
evaluasi perusahaan, matriks IFE dalam hal ini merupakan rumusan analisis
lingkungan internal dalam perusahaan. Pada data Tabel 1 nilai skor
didapatkan dari hasil nilai bobot pada setiap faktor dikalikan nilai rating
pada setiap faktor.
Tabel 1 Perhitungan Matriks IFE CV. Al-Abrar
Dari perhitungan Matriks IFE diketahui bahwa hasil dari skor 
tertinggi pada kekuatan adalah air diambil dari mata air alami dengan skor 
0,388 air yang diambil dan digunakan oleh perusahaan merupakan air alami 
dari pengunungan tanpa kandungan limbah dan bahan kimia sehingga bahan 
baku air yang digunakan perusahaan merupakan kualitas air yang terbaik 
yang bisa meningkatkan minat konsumen terhadap kualitas air minum 
KAFUR. Pada faktor kelemahan skor tertinggi adalah faktor keterbatasan 
Kekuatan BOBOT (1) RATING(2) SKOR=1X2
Termasuk air murni 0.09341 3.8 0.35805861
Bahan baku air mudah didapat 0.07692 3.8 0.29487179
Pengambilan air rendah polutan 0.09707 3.8 0.37210012
Air diambil dari mata air alami 0.09707 4 0.38827839
Penempatan tenaga kerja yg sesuai 0.07143 4 0.28571429
Memilik kendaraan pengirim 0.03663 3.8 0.14041514
Alat produksi berstandarisasi 0.09890 3.8 0.37912088
Sub total 2.21855922
Kelemahan
Mesin dan part mahal 0.04396 1.5 0.06593407
Sebagian proses dilakukan manual 0.06593 1.8 0.12087912
Keterbatasan lahan produksi 0.06777 1.8 0.12423687
Harga bahan baku penunjang tidak stabil 0.06960 1.5 0.1043956
Pendistribusian terbatas 0.06593 1.3 0.08791209
Belum memiliki sales 0.05495 1.2 0.06410256




lahan produksi dengan skor 0,124 dengan faktor ini perusahaan harus bisa 
mamanfaatkan lahan semaksimal mungkin dan merenovasi perusahaan atau 
perusahaan dapat merelokasi ketempat yang memiliki lahan lebih besar agar 
dapat meningkatkan produksi, dikarenakan semakin meningkatnya 
permintaan dan lahan produksi yang masih terbatas bisa mengakibatkan 
penumpukan produk dan kekurangan lahan untuk menyimpan produk jadi 
maupun bahan baku penunjang. 
2) Matrix External Factor Evaluation (EFE)
Matriks eksternal digunakan untuk mengetahui faktor peluang dan ancaman
perusahaan. Mariks EFE memberikan rangkuman evaluasi perusahaan,
matriks EFE dalam hal ini merupakan rumusan analisis lingkungan
eksternal dalam perusahaan. Dalam Tabel 2 nilai skor didapatkan dari hasil
nilai bobot pada setiap faktor dikalikan nilai rating pada setiap faktor.
Tabel 2 Perhitungan Matriks EFE CV. Al-Abrar
Pada matrik EFE faktor peluang memilki nilai tertinggi pada 
kepercayaan penuh dari konsumen dengan skor 0,567 konsumen tetap air 
minum KAFUR  sudah memberikan kekeprcayaan tinggi terhadap produk 
itu sendiri sehingga dapat meminimalkan komplain pelanggan terhadap 
produk air minum KAFUR dan perusahan bisa fokus penuh ke bagian 
produksi dan masalah lainnya yang ada di perusahaan. Faktor ancaman 
memiliki skor tertinggi pada merek pesaing lebih terkenal dengan nilai 
0,182, produk pesaing yang lebih terkenal dari produk KAFUR dapat 
Peluang BOBOT (1) RATING(2) SKOR=1X2
Kepercayaan penuh dari konsumen 0.14815 3.8 0.56790123
Pendistribusian di tengah kota 0.01852 3.3 0.0617284
Sedikitnya pesaing sejenis 0.03704 3.3 0.12345679
Jaringan pemasaran sudah terbentuk 0.07407 3.7 0.27160494
Median promosi yang cepat 0.10370 3.5 0.36296296
Sub total 1.38765432
Ancaman
Promosi pesaing lebih banyak 0.11481 1.3 0.15308642
Lingkukan di luar wilayah industri 0.12593 1.3 0.16790123
Lingkungan padat penduduk 0.11111 1.3 0.14814815
Harga produk pesaing lebih murah 0.12963 1.2 0.15123457




mengakibatkan konsumen yang ingin memilih produk KAFUR harus 
berfikir dua kali dikarenakan ada produk yang lebih terkenal. 
3) Pengolahan Matriks IE
Pada diagram Matriks External-Internal (EI Matriks) digunakan untuk
menentukan posisi usaha untuk memudahkan penentuan strategi alternatif
pengembangan usaha untuk menghadapi pertumbuhan dan persaingan
perusahaan. Nilai yang digunakan pada Matriks IE berasal dari total skor
Matriks IFE yang berada pada sumbu x dan total skor Matriks EFE pada































Gambar 2 Mariks EI CV. Al-Abrar 
4) Perancangan Matriks SWOT
Pada penyusunan strategi SWOT  disusun berdasarkan kuesioner yang telah
disebarkan ke pegawai perusahaan sebagai responden. Pada analisis internal
digunakan untuk membuat matriks IFE berdasarkan faktor kekuatan dan
kelemahan perusahaan, dan analisis eksternal digunakan untuk membuat
matriks EFE yang berdasarkan faktor peluang dan ancaman pada
perusahaan, berdasarkan faktor-faktor yang telah didapat digunakan untuk
menetukan strategi pengembangan perusahaan pada CV. Al-Abrar.
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Tabel 3 Matriks SWOT CV. Al-Abrar 
Kekuatan Kelemahan 
K 1 Termasuk air murni L 1 Mesin dan part mahal 
Faktor Internal K 2 Bahan baku air mudah didapat L 2 Sebagian proses dilakukan manual 
K 3 Pengambilan air rendah polutan L 3 Keterbatasan lahan produksi 
K 4 Air diambil dari mata air alami L 4 Harga bahan baku penunjang tidak stabil 
Faktor Eksternal K 5 Penempatan tenaga kerja yg sesuai L 5 Pendistribusian terbatas 
K 6 Memilik kendaraan pengirim L 6 Belum memiliki sales 
K 7 Alat produksi berstandarisasi L 7 Anggaran promosi terbatas 
Peluang SO WO 
P1 Kepercayaan penuh dari konsumen 
K3.K4.
P1 
Menjaga kualitas air murni kepada 





Menambah mesin otomatis agar porses 
lebih cepat, efisien dan pendistribusian 
produk lebih banyak (6) 
P2 Pendistribusian di tengah kota 
K6.P4 
Menambah armada dan jaringan pemasaran 
perusahaan (2) P3 Sedikitnya pesaing sejenis 
P4 Jaringan pemasaran sudah terbentuk 
K7.P5 
Mengenalkan kemasyarakat bahwa alat 





Menggunakan media internet sebagai 
pemasaran produk (7) P5 Median promosi yang cepat 
Ancaman ST WT 
A1 Promosi pesaing lebih banyak K1.A1.
A5 
Meningkatkan promosi produk kepada 
masyarakat diluar organisasi (4) 
L6.A
1.A5
Merekrut tenaga kerja sales untuk 
mempromosikan poroduk (8) 
A2 Lingkukan di luar wilayah industri 
L4.A
4 
Mencari pemasok bahan baku penunjang 
lebih murah agar harga produk lebih 
murah (9) 




Meminimalkan harga agar produk air 
ninum kafur menguasai pasar (5) 
A4 Harga produk pesaing lebih murah 
A5 Merek pesaing lebih terkenal 
L3.A
2.A3
Membuat lahan produksi baru dengan 
membuat cabang produksi (10) 
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5) Pengolahan QSPM
Perhitungan pada QSPM didapatkan strategi 1 “Menjaga kualitas air murni
kepada konsumen tetap” dengan nilai STAS 5,891, dengan strategi alternatif
ini CV. Al-Abrar bisa menjadikan strategi ini sebagai salah satu faktor
utama untuk mempertahankan kualitas air agar konsumen semakin percaya
dengan produk air minum KAFUR dan tidak membuat konsumen memilih
produk air minum selain produk KAFUR, perusahan juga dapat
memfokuskan untuk memperkuat dan mempertahankan kualitas air minum.
Adaya konsumen tetap pada produk air minum KAFUR juga menjadikan
salah satu prioritas utama untuk CV. Al-Abrar dalam mendahulukan
pemasokan air minum jadi kepada konsumen tetap dari pada konsumen
lainnya. Ini menjadikan salah satu kekuatan parusahaan dalam penjualan
dikarenakan sudah memiliki konsumen tetap dan perusahaan tidak perlu
takut akan kehilangan konsumen air minum KAFUR.
Strategi alternatif peringkat ke-2 dengan nilai STAS 5,688 terletak 
pada strategi 10 “Membuat lahan produksi baru dengan membuat cabang 
produksi”. Lahan produksi yang dimiliki CV. Al-Abrar sangat terbatasa, 
dengan faktor ini perusahaan kesusahan dalam mengatur proses produksi 
dan penyimpanan bahan jadi. Jika dipaksakan dengan lahan yang terbatas 
secara berkala maka perusahaan akan kesulitan dalam  memenuhi 
permintaan pasar yang semakin meningkat dan ini dapat menjadi kerugian 
bagi perusahaan. Maka perusahaan sepatnya agar mencari lahan baru untuk 
produksi yang lebih luas untuk dapat meningkatkan jumlah produksi, 
dengan adanya lahan perusahaan yang lebih luas perusahan tidak perlu 
kawatir lagi dengan permintaan pasar yang menigkat dikarenakan 
perusahaan dapat menampung lebih banyak bahan baku dan produk jadi 
yang siap dipasarkan. 
Strategi alternatif peringkat ke-3 memiliki nilai STAS sebesar 5,494 
terletak pada stretegi 6 “Menambah mesin otomats agar proses lebih cepat, 
efisien dan pendistribusian produk lebih banyak”. Pada perusahaan CV. Al-
Abrar masih banyak proses produksi yang dilakukan dengan cara manual, 
dengan dilakukannnya penambahan mesin dapat meningkatkan proses 
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produksi dan dapat meminimalkan cacat produk saat proses produksi. 
Adanya penambahan mesin juga dapat menjaga dan meningkatkan kualitas 
air, jika banyak proses produksi yang dilakukan secara manual kontaminasi 
dari tangan manusia dapat terjadi dan kualitas air minum dapat menurun. 
Strategi alternatif peringkat ke-4 dengan nilai STAS sebesar 5,454 
terletak pada strategi 8 “Merekrut tenaga kerja sales untuk mempromosikan 
poroduk”. Perusahaan CV. Al-Abrar belum memliliki tenaga kerja sales 
dikarenakan perusahaan tidak memfokuskan pada pasar diluar organisasi, 
alangkah baiknya perusahaan memiliki tenaga kerja sales agar dapat 
mempormosikan produk di pasaran luar organisasi agar konsumen tahu 
dengan produk air minum KAFUR dan dapat menambah konsumen baru 
agar pendapatan perusahaan bertambah.    
Strategi alternatif peringkat ke-5 dengan nilai STAS sebesar 5,275 
terletak pada strategi 7 “Menggunakan media internet sebagai pemasaran 
produk”. Media internet merupakan media promosi yang bersifat gratis dan 
dapat dikelola sendiri oleh perusahaan. Dengan perkembangan media 
internet yang semakin pesat dan cepat banyak orang yang mencari informasi 
di internet, dan ini dapat menjadi sebuah peluang untuk perusahaan untuk 
mempromosikan dan memasarkan produk dengan media internet.  
Lima strategi alternatif yang memiliki nilai tertinggi dapat digunakan 
perusahaan untuk mengembangkan usaha yang sudah dijalankan dan 
strategi yang memiliki nilai lebih rendah dari ke-5 strategi alternatif bisa 
dijadikan sebagai strategi pelengkap di dalam pengembangan perusahaan. 
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Tabel 4 Matriks QSPM CV. Al-Abrar 
No Faktor eksternal dan internal
AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS
1 Termasuk air murni 0.093 4 0.374 3 0.280 3.5 0.327 3 0.280 3 0.280 4 0.374 3 0.280 3 0.280 3 0.280 3 0.280
2 Bahan baku air mudah didapat 0.077 4 0.308 2.5 0.192 2.5 0.192 2.5 0.192 2.5 0.192 3.5 0.269 3 0.231 3 0.231 3 0.231 3.5 0.269
3 Pengambilan air rendah polutan 0.097 4 0.388 2.5 0.243 3 0.291 3 0.291 3 0.291 3.5 0.340 3 0.291 3 0.291 3 0.291 3.5 0.340
4 Air diambil dari mata air alami 0.097 4 0.388 2.5 0.243 3 0.291 3 0.291 3 0.291 3.5 0.340 3 0.291 3 0.291 3 0.291 3.5 0.340
5 Penempatan tenaga kerja yg sesuai 0.071 4 0.286 3 0.214 2.5 0.179 2 0.143 2 0.143 3 0.214 3 0.214 3 0.214 2.5 0.179 3 0.214
6 Memilik kendaraan pengirim 0.037 4 0.147 2.5 0.092 2.5 0.092 2 0.073 2 0.073 2.5 0.092 2.5 0.092 2.5 0.092 2 0.073 3 0.110
7 Alat produksi berstandarisasi 0.099 4 0.396 3 0.297 3 0.297 3 0.297 3 0.297 3 0.297 3 0.297 3 0.297 3 0.297 3 0.297
8 Mesin dan part mahal 0.044 3 0.132 3 0.132 2 0.088 2 0.088 2 0.088 3 0.132 2.5 0.110 2.5 0.110 2.5 0.110 3 0.132
9 Sebagian proses dilakukan manual 0.066 3 0.198 3 0.198 3 0.198 3 0.198 2.5 0.165 3 0.198 2.5 0.165 3 0.198 2.5 0.165 3 0.198
10 Keterbatasan lahan produksi 0.068 2.5 0.169 2 0.136 2 0.136 2.5 0.169 2.5 0.169 3 0.203 2.5 0.169 2 0.136 2 0.136 3 0.203
11 Harga bahan baku penunjang tidak stabil 0.070 2.5 0.174 2 0.139 2 0.139 2.5 0.174 2.5 0.174 3 0.209 2.5 0.174 2 0.139 2 0.139 3 0.209
12 Pendistribusian terbatas 0.066 2.5 0.165 2.5 0.165 2 0.132 2.5 0.165 2.5 0.165 2 0.132 2.5 0.165 2.5 0.165 2 0.132 2 0.132
13 Belum memiliki sales 0.055 2 0.110 2.5 0.137 2 0.110 2.5 0.137 2.5 0.137 2 0.110 2.5 0.137 2.5 0.137 2 0.110 2.5 0.137
14 Anggaran promosi terbatas 0.060 2 0.121 2.5 0.151 2 0.121 2.5 0.151 2.5 0.151 2 0.121 2.5 0.151 2.5 0.151 2 0.121 2.5 0.151
1 Kepercayaan penuh dari konsumen 0.148 4 0.593 3.5 0.519 3.5 0.519 4 0.593 4 0.593 3.5 0.519 3 0.444 4 0.593 3.5 0.519 4 0.593
2 Pendistribusian di tengah kota 0.019 2 0.037 2 0.037 2 0.037 2 0.037 2 0.037 2 0.037 2.5 0.046 2.5 0.046 2 0.037 2 0.037
3 Sedikitnya pesaing sejenis 0.037 2.5 0.093 2.5 0.093 2.5 0.093 2 0.074 2.5 0.093 2 0.074 2.5 0.093 2.5 0.093 2 0.074 2.5 0.093
4 Jaringan pemasaran sudah terbentuk 0.074 2.5 0.185 2.5 0.185 2.5 0.185 2 0.148 2.5 0.185 2 0.148 2.5 0.185 2.5 0.185 2 0.148 2 0.148
5 Median promosi yang cepat 0.104 2.5 0.259 2.5 0.259 2.5 0.259 2 0.207 2.5 0.259 2.5 0.259 3 0.311 2.5 0.259 2 0.207 2.5 0.259
6 Promosi pesaing lebih banyak 0.115 2 0.230 2.5 0.287 2.5 0.287 2.5 0.287 2 0.230 2.5 0.287 2.5 0.287 2.5 0.287 2 0.230 2.5 0.287
7 Lingkukan di luar wilayah industri 0.126 2 0.252 2 0.252 2 0.252 2.5 0.315 2 0.252 2 0.252 2 0.252 2.5 0.315 2 0.252 2.5 0.315
8 Lingkungan padat penduduk 0.111 2 0.222 2 0.222 2 0.222 2 0.222 2 0.222 2 0.222 2 0.222 2.5 0.278 2 0.222 2.5 0.278
9 Harga produk pesaing lebih murah 0.130 2.5 0.324 2.5 0.324 2.5 0.324 2.5 0.324 2.5 0.324 2.5 0.324 2.5 0.324 2.5 0.324 2 0.259 2.5 0.324
10 Merek pesaing lebih terkenal 0.137 2.5 0.343 2.5 0.343 2.5 0.343 2.5 0.343 2.5 0.343 2.5 0.343 2.5 0.343 2.5 0.343 2 0.274 2.5 0.343
5.891 5.139 5.112 5.200 5.154 5.494 5.275 5.454 4.776 5.688
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4. PENUTUP
Dari penelitian yang telah dilakukan pada perusahaan air minum di CV. Al-
Abrar mengenai analisis strategi penembangan bisnis perusahaan air minum
dalam kemasan dengan menggunakan analisia quantitative strategic planning
matrik (QSPM) dapat disimpulkan sebagai berikut :
1) Pada analisis SWOT faktor internal, faktor kekuatan yang memiliki skor
tertinggi dengan nilai sebesar 0,388 adalah “air diambil dari mata air alami”
dengan total skor 2.218 pada faktor kekuatan. Faktor kelemahan yang
memiliki skor tertinggi dengan nilai sebesar 0,123 adalah “keterbatasan
lahan produksi” dengan total skor 0,648 pada faktor kelemahan. Dan total
dari seluruh faktor internal didapatkan sebesar 2,866.
2) Pada analisis SWOT faktor eksternal, faktor peluang yang memiliki skor
tertinggi dengan nilai sebesar 0,567 adalah “kepercayaan penuh dari
konsumen” dengan total skor 1,387 pada faktor peluang. Faktor ancaman
yang memiliki skor tertinggi dengan nilai sebesar 0,182 adalah “merek
pesaing lebih terkenal” dengan total skor 0,803 pada faktor ancaman. Dan
total dari seluruh faktor eksternal didapatkan sebesar 2,190.
3) Pada hasil analisis QSPM didapatkan lima strategi alternatif yang memiliki
score tertinggi yaitu pada strategi 1 “Menjaga kualitas air murni kepada
konsumen tetap”, strategi 10 “Membuat lahan produksi baru dengan
membuat cabang produksi”, strategi 6 “Menambah mesin otomatis agar
proses lebih cepat, efisien dan pendistribusian produk lebih banyak”, 8
“Merekrut tenaga kerja sales untuk mempromosikan poroduk”, dan strategi
7 “Menggunakan media internet sebagai pemasaran produk”,. Kelima
strategi tersebut dapat digunakan perusahaan untuk mengembangkan
perusahaan agar lebih maju dan dapat mengikuti perkembangan pasar yang
semakin meningkat.
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